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Liebe Leserin,
lieber Leser,

langsam, aber sicher verlasst das Thema Trauer die Hohle des Nischendaseins

G -unddasistgut so.Fir die Trauerbewaltigung von Hinterbliebenen gibt es
P,TTU inzwischen ein vielfaltiges Angebot vor Ort sowie online. Die unterschiedlichen
- Bediirfnisse werden immer mehr beriicksichtigt.

Q Das Projekt Trauerbank ist eine schéne Idee. Es wurde bundesweit bereits in eini-

genkleinenund grofBen Stadten umgesetzt: Dabeibieten caritative Einrichtungen
und Verbénde sowie ehrenamtliche freie und kirchliche Trauerbegleiter ihre Hilfe

\\ an. Sie nehmen sich Zeit zum Zuhéren, Zeit fir ausfihrliche Gesprache. Sie sorgen
N\ fir die besonderen Trostmomente auf dem Weg zum Grab oder danach.

In der Regel stehen hierfiir, zu festgelegten Zeiten, ausgewédhlte Bénke auf den
Friedhdfen zur Verfiigung. Insbesondere fiir die Menschen, die vielleicht nicht auf
familidren Riickhalt oder einen Freundeskreis zuriickgreifen kdnnen, ist diese
Méglichkeit des Austauschs besonders wertvoll.

o

Gibt es dieses Projekt oder ein ahnliches bereits in lhrer Stadt? Vielleicht
haben Sie Interesse, mit Ihrem Netzwerk etwas gemeinsam zu entwickeln?
Die Menschenwerden Ihr Engagement zu schatzen wissen.
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Herzlichst

Ihr BestattungsWelt-Team
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Britta Schaible Nicola Tholen
Redaktion Projektleitung

https://www.TrauerRede.online
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Wenn Worte wichtig sind, helfen unsere Werkzeuge den richtigen Ton zu treffen.
Warum grolle Redner auf https://www.TrauerRede.online setzen?

QR-Code scannen, Profil anlegen und eigene Meinung bilden!
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Erfahrung ist unser Wert.

Agentur Erasmus A. Baumeister e. Kfm. // Neusser Strale 617- 621 // 50737 Koln
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Text: Erasmus A. Baumeister

Natiirlich ist der gesamte Social-Media-
Bereich auch fiir die Bestattungsbranche
wichtig. Natiirlich ist im Social-Media-Be-
reich viel madglich. Natiirlich kann auch ein
Bestattungsunternehmen hier eine groR-
artige Sichtbarkeit erreichen. Natiirlich ist
es realisierbar, durch soziales Netzwerken
den Abstand zum Wettbewerb zu vergro-
Bern.

So gut wie jedes Bestattungsunternehmen hat
sich in den letzten Jahren mindestens einen,
meistens mehrere Social-Media-Accounts an-
gelegt. Zunichst mal, weil es angesagt war,
weil man neugierig war, weil man informiert
bleiben wollte, weil man mitspielen wollte,
weil man andere beobachten wollte, weil
man sich eine Meinung bilden wollte, weil
man diese neuen Ebenen verstehen wollte.
Von wirklich verstehen bin ich und sind auch
die allermeisten anderen weit entfernt. Den-
noch handelt sich hier um ein Medium, das

auch die Bestattungsbranche intensiv nutzen
muss, weil hier sichtbare und messbare Erfol-
ge in Kommunikation, Marketing und Posi-
tionierung maoglich sind. In der Euphorie des
gerade erstellten Accounts hat fast jeder eini-
ge Posts verdffentlicht. Aber nach Wochen,
manchmal schon Tagen lisst die Frequenz
nach, oft bis zum dann doch schnellen Tod
des Accounts durch mangelnde Pflege. Fiir
ein ernsthaftes und qualitativ hochwertiges
Bestattungsunternehmen ist es zeitlich kaum
méglich, eine gleichbleibende Prisenz im
Social-Media-Bereich bei gleichbleibender
Qualitit und gleichbleibender Kreativitit zu
liefern. Jedoch gilt auch hier der Qualititsan-
spruch als die maximal wichtige Uberschrift
fiir Thre Social-Media-Prisenz.

Posts von Bestattungsunternchmen ha-
ben nichts damit zu tun, wie der serienstrea-
mende Sofabiirger seine adipdse Katze filmt,
die ein Auge offnet, weil der Hund zum
Gassigehen bettelt. Auch der peinliche und
gar nicht nachzuvollziechende Humor asia-
tischer TikToker hat nichts mit deutschen
Bestattungsunternehmen zu tun. Und am
schlimmsten sind die millionenfachen Pla-
giate von einer dann doch mal guten Idee,
durch die gesamte Community. Wir brau-
chen auch keine strauchelnden Pinguine
und Systemgastronomie vorstellende jung-

urbane Frauen, die nach der Westerwald-
jugend das kiezige Koln entdecken. Wenn
ein Bestattungsunternechmen den Social-
Media-Bereich fiir den erfolgreichen Ausbau
der unternehmerischen Leistung nachhaltig
nutzen will, dann sind einige Basisiiberle-
gungen wichtig.

1. Mache ich das fiir mein Privatamiisement
oder fiir den unternehmerischen Erfolg? Die
Kombination ist optimal. Wem der Social-
Media-Bereich nicht liegt, der wird hier
auch nie Erfolg haben.

2. Warum haben viele Bestattungsunter-
nehmen private und geschiftliche Accounts
nicht getrennt? Der geschiftliche Account
muss in einem Familienunternehmen auch
etwas privat sein, und der private Account
darf auch etwas geschiftlich sein. Trotzdem
muss es eine messerscharfe Abgrenzung ge-
ben.

3. Wie erreiche ich die richtige Zielgruppe,
also mein gesamtes Einzugsgebiet, und nicht
nur U-Bahn-Passagiere in Ostasien?

4. Wie maximiere ich meine Follower in der
relevanten Zielgruppe, und wie bin ich viel
sichtbarer als mein Wettbewerber?

PROCASTING

Zwei starke Kollektionen

- jetzt aus einem Haus -

zeitlos - sicher - schnell

Abdricke aller Art und Befillung

(Nano Patentverschluss)

Sternenkinderkollektion

info@nano-erinnerungsschmuck.de

info@procasting.nl
T: +49(0)2153 127 88 81
T: +31(0)46 449 45 44

PUR Solutions GmbH | ElisabethstraBBe 23 - 41334 Nettetal - D
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5. Wie gehe ich mit positivem und auch
negativem Feedback um? Beides muss man
aushalten und beantworten.

6. Welche Ziele haben meine Social-Media-
Aktivititen? Wenn man nur dabei ist, weil
das heute wohl so ist, und keinerlei Ziel avi-
siert, dann wird man auch keinerlei Erfolg

haben.

. Es miissen
zielgruppen-
gerechte
Inhalte sein ..."

Der richtige Content, also die Inhalte, die
Sie veroffentlichen, sind das Ergebnis der
von IThnen definierten Ziele wie: Markt-
eroberung, Abstand zum Wettbewerb,
Umsatzsteigerung, Kundenbindung, Vor-
sorgeakquise, Bedienung des Zeitgeistes,
Imagepflege, Abbau von Vorurteilen und
Beriihrungsingsten etc. Diese Ziele wer-
den Thnen irgendwie alle gefallen, trotzdem
werden Sie diese Ziele fiir sich auch in eine
abfallende Prioritit einordnen koénnen. Es
geht fiir ein Bestattungsunternehmen nicht
darum, eine millionenfach gesehene Idee zu
kopieren, um zu zeigen: Ein Bestatter kann
das auch! Es geht auch nicht um die so be-
liebte Room Tour: ,Das ist unser Empfang,
das der Beratungsraum, hier kommen wir in
die Ausstellung, hier sehen Sie unsere Sirge
und hinter der Tiir die Urnen, ach ja und wir
verkaufen auch Trauerschmuck!“ — nichts ist
langweiliger als leere Riume.

Es miissen zielgruppengerechte Inhalte
sein, die Ihr Unternehmen transparent ma-
chen und Vorurteile abbauen und Vertrauen
aufbauen. Das grofite Kapital eines Bestat-
tungsunternehmens sind die Menschen, die
das Ganze ausmachen. Der Unternehmer,
die Unternehmerin, die Mitarbeiter, die
Familie, eben die Menschen aller Generati-
onen, jeden Geschlechts, die diese groffarti-
ge Leistung der Bestattung mit maximaler
Kompetenz, hochster Qualitit, perfekter In-
dividualitit und unerreichter Personlichkeit
realisieren. Der gesamten Bestattungsbran-
che wird immer noch eine generelle Vorver-
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urteilung entgegengebracht, die ausschliefs-
lich durch Unkenntnis befeuert wird. Keine
langen Erklirungen und Vortrige, sondern
kurze Reportageinfos mit Mehrwert errei-
chen die Zielgruppe. Keine aufgesetzte Ju-
gendsprache und keine abgelesene Schrift-
sprache, sondern angenechme Alltagssprache
interessiert. Den meisten gehen nach we-
nigen Wochen die Ideen aus, und Zeit hat
man eigentlich sowieso nicht dafiir. Es wird
alles nur Erfolg haben, wenn tiber einen lan-
gen Zeitraum eine regelmiflige Frequenz
mit gleichbleibender Qualitit im Social-
Media-Bereich geliefert wird. Sie haben eine
talentierte Auszubildende um die zwanzig,
also die Social-Media-Generation, Sie haben
einen Sohn in dhnlichem Alter, die beiden
miissten das doch gut kénnen. Stimmt, die
verstehen Social Media, sie bedienen es mit
einer Geschwindigkeit, sodass keiner hinter-
herkommt, sie verwalten ihre eigenen The-
men: Lifestyle, Mode, Schminken, Musik,
leider oft nur hier Politik, Humor, Indivi-
dualszene etc. IThre Auszubildende, Thr Sohn
arbeiten zwar in einem Bestattungsunter-
nehmen, sind aber viel zu jung, um die an-
spruchsvolle Komplexitit eines zeitgemiflen
Qualitdtsbestatters fiir die richtige Zielgrup-
pe zu transportieren. Es fehlen der Gesamt-
tiberblick, die Zielgruppendefinition, der
Qualititsanspruch, die Zukunftsvision, die
Unternehmererfahrung, die Kreativitit und
leider besonders das Durchhaltevermégen.
Der, die, das Zwanzigjihrige befiillt und
entnimmt Social-Media-Plattformen, aber
diese Menschen beauftragen keine Bestat-
tungen. Deswegen ist der richtige Content
in der richtigen Qualitit, in der richtigen
Frequenz mit dem richtigen Feedback ge-
fragt, damit sich der Aufwand lohnt. Weil
das so schwierig und zeitaufwendig ist, ma-
chen wir das fiir Sie!

1. Die Agentur Erasmus A. Baumeister pro-
duziert mit Thnen 100 — 120 Reels, also fiir
den Social-Media-Bereich optimierte Kurz-
filme, sodass Sie tiber ein prall gefiilltes Ar-
chiv mit Content/Inhalt verfiigen, um sich
und Ihr Unternehmen perfekt zu prisentie-
ren.

2. Diese Filme haben eine Linge von 5 — 40
Sekunden, also gerade die Aufmerksam-
keitsspanne, die ein Social-Media-User leis-
ten kann.

3. Ein genauer Redaktionsplan, der mit Ih-
nen erarbeitet wird, legt die Inhalte, Stories,
Dramaturgie, Situationen, Schauplitze, Per-
sonen/Teilnehmer, Action, Dialoge etc. fest.

4. Alle Filme werden professionell bei Thnen,
mit Thnen, in Threm Biotop (Unternehmen,
Region etc.) gedreht.

5. Alle Filme erhalten Titel, Abspann und
einen individuellen Jingle (einprigsame Er-
kennungsmelodie). Diese Abspann/Jingle-
Kombination nutzen Sie dann auch fiir Thre
eigenen Posts.

6. Die Filme werden im notwendigen Hoch-
kantformat geliefert und sind sofort einsatz-
bereit.

7. So verfiigen Sie iiber eine Schublade voll
Social-Media-Content — und Thre Online-
prisenz reifft nie ab, ob Sie Zeit fiir Neues
haben oder nicht.

8. Die Filme als Posts werden erginzt durch
viel Material, wenn vorhanden, das die
Agentur Erasmus A. Baumeister mit Thnen
in der Vergangenheit schon entwickelt hat,
z. B. Anzeigen, Erlduterungsfilme, Fotos,
Beratungsunterlagen, Websites, PR-Artikel
etc.

9. Die Filme als Posts in der Jahresplanung
werden erginzt durch Thre Alltagserlebnisse.
Sie konnen jederzeit selbst posten.

10. Die Agentur Erasmus A. Baumeister
ibernimmt auch auf Wunsch Ihre gesam-
te Social-Media-Verwaltung im Jahresabo:
Content-Erstellung, Postings, Hashtag-Ver-
waltung, Reichweite, Dialoge, Positionie-
rungen, Werbebudget etc.

Sie werden mit einer Qualitit, die dem
sonstigen Niveau Ihres Unternehmens ent-
spricht, auch im Social-Media-Bereich sehr
erfolgreich sein. Man kann heutzutage ein-
fach nicht alles selbst machen.

Fordern Sie kostenlose Informationen und
Referenzen an: info@erasmus1248.de

www.erasmusi248.de



Hilfe fiir die Zeit danach -

im Uberblick

Wie gestalten wir unsere Danksagungen?
Wer kann die Grabpflege von Opas Grab
iibernehmen? An wen kann ich mich wen-
den, wenn die Trauer meinen Alltag dauer-
haft iiberschattet?

Die Hinterbliebenen miissen sich auch nach
der Beisetzung mit vielen Fragen auseinan-
dersetzen — fiir viele eine echte Zusatzbe-
lastung. Mit den Beratungsunterlagen fur
die Zeit danach bieten Sie zu verschiedenen
Themen wichtige Hilfestellungen im Uber-
blick an.

Unterstiitzung rund um den Trauerfall auf
ganzheitlicher Ebene

Ob Grabgestaltung, Danksagung, Forma-
litaten, Bestattungsvorsorge, Nachlassrege-
lung oder Haustierunterbringung;:

IMSORTIMENT )

Diese Broschiire enthilt wertvolle Informa-
tionen von Anbietern und Anlaufstellen vor
Ort sowie praktische Tipps, Anregungen
und Muster aus Threm Hause.

Dieser ansprechend gestaltete Leitfaden
ist nicht nur ein weiterer Beweis fiir die
Qualitdt Threr Leistungen. Er unterstreicht
Ihre besondere Unternehmensphilosophie,
stirke die Bindung zu Thren Kunden und zu
den Dienstleistern in Ihrer Region.

Vereinbaren Sie hierzu einen unver-
bindlichen Beratungstermin oder fragen
Sie nach weiteren Informationen unter
man@erasmus1248.de, alternativ telefo-
nisch unter 0221-429 155 10.

www.erasmus1248.de

Seebestattungs-Reederei

¥= Albrecht

Seebestattungen

i ;&. | \.‘-h-_.

Mit mehr als 30 Jahren Erfahrung ist die Reederei Albrecht ein Besonders beliebt sind dabei Beisetzungen im Seegebiet von
vertrauensvoller Partner fiir Seebestattungen in allen weltweiten Mallorca, von den Kiistenhdfen von Venedig oder entlang der

Seegebieten. Im Mittelmeer bieten wir lhnen Beisetzungen von franzosischen Mittelmeerkiiste wie beispielsweise St. Tropez,
nahezu allen Kiisten- und Inselhafen an. Nizza oder den Inselhafen von Korsika.
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Worter mit zweiunddreiBig
Buchstaben sind verdachtig

Warum - Weshalb - Wieso - Wer

Von gesetzlichen Steinen im Weg, von Frei- und Sinnvolligkeiten
bis hin zu echten Mehrwert-Must-haves

Text: Jule Baumeister

Am 22, Juli 2021 wurde das Barrierefrei-
heitsstérkungsgesetz (BFSG) - ein Wort mit
ZWEIUNDDREIRIG Buchstaben, in Zahlen
32, ist a priori verddchtig - verdffentlicht.
Und wie immer hat sich keiner wirklich da-
rum gekiimmert, weil es ja noch Zeit hat ...
gihn ...

Diese Zeit liuft ab. Ab dem 28. Juni 2025
verpflichtet das Gesetz Produkte und Dienst-
leistungen, die NACH dem 28. Juni 2025 in
Verkehr gebracht werden, zur Barrierefreiheit
gemify (leider schwammiger — dazu spiter)
Richtlinien. So weit, so gut!

Wenn Sie irgendein halbseidener Dienst-
leister aufgeregt, panikverbreitend kontak-
tiert und vermeintliche Gesetzeswidrigkeiten
auf Threr Website attestiert, die dringend auf-
wendig analysiert und anschliefend behoben
werden miissen, weil Sie sonst ein dickes Pro-
blem bekommen (Abmahnung, Buflgelder,
bla bla bla ...) — licheln Sie entspannt, glin-
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zen Sie selbstbewusst mit Wissen, dass das
riickwirkend kompletter Mumpitz ist — auf
diese Art und Weise nicht mehr und nicht
weniger als Geldschneiderei.

Aber treten wir ein paar Schritte zuriick
und fangen von vorne an.

Was ist Barrierefreiheit?

Ich denke, hier muss ich nicht grof ausholen.
Es geht darum, Menschen den Weg zu ebnen
und jedem, mit jeder Konstitution und di-
versesten Moglich- und Unméglichkeiten,
so viel wie maoglich, besser alles, einfach und
verstandlich zuginglich zu machen. Um eine
bestmégliche Teilhabe an der Gesellschaft
und Wirtschaft zu erméglichen.

Absolut wiinschenswert, notwendig, hilf-
reich, iiberfillig, wirtschaftsankurbelnd, le-
bensqualititsspendend und so weiter.

Warum braucht es bzw. gibt es das Barrie-
refreiheitsstirkungsgesetz, ab jetzt BESG (ich
hoffe, Sie sind damit einverstanden)? Weil

TI

AChtung!
Beidiesem Text
wurde bewysst auf
Barrierefreiheit

Verzichtet.

die gerade eben aufgelisteten Selbstverstind-
lichkeiten nicht selbstverstindlich sind.

Was ist mit Produkten und Dienstleistun-
gen gemeint — und inwieweit ist das fiir Sie
als Bestattungsunternchmer/-in und uns re-
levant?

Vom W3C (Word Wide Web Consorti-
um [das wars jetzt mit Abkiirzungen, keine
Sorge]) wurden Richtlinien und Kriterien
zusammengestellt, um Webseiten barriere-
frei zu gestalten: die WCAG (Web Content
Accessibility Guidelines). Viele Linder, dar-
unter die der Europiischen Union, sind ver-
pflichtet, ihre Websites gemif§ der WCAG
barrierefrei zu gestalten.

Aber Achtung! Hier liegt ein gern genutz-
ter Verstindnisstolperstein: Nicht jede Web-
site ist verpflichtet! Es gibt deutliche Unter-
schiede.

1. Die Pflicht besteht fiir Seiten, die ab dem
28.06.2025 online gehen.

2. Es sind nur B2C-Websites, also Business
to Consumer, betroffen.

3. Und davon nur die, die Shop oder shop-
dhnlich sind. Das heift: Wenn iiber die Web-
site ein wie auch immer gearteter Vertrag/
Kauf abgeschlossen werden kann. Oder sich
ein Kaufvertrag anbahnen kann. Z. B. ein
Kontaktformular zihlt dazu.

4.Dann ist noch die Unternehmensgrofie
relevant. Sie konnten davon betroffen sein,
wenn Thr Unternehmen kein Kleinstunter-
nehmen ist. Kleinstunternehmen haben we-
niger als 10 Mitarbeiter und der Jahresumsatz
darf héchstens 2 Millionen Euro betragen.



(Bitte um Beachtung: Die Rechtsprechung ist
bei diesem Thema momentan in vielen Fragen
noch nicht eindeutig. Selbst Fachleute sind noch
nicht einig).

Aber:

1. Bisher gilt das nur fiir, wie gesagt, Websi-
tes ab Onlinestellung 28.06.2025. Wie wir
den Gesetzgeber kennen und den Umgang
mit Verbraucherrechten, ist zu erahnen, dass
es frither oder spiter eine Ausweitung auf
bestehende Websites geben wird — okay, eine
Vermutung, aber aus Erfahrung bleibe ich
bei dieser Einschitzung.

2. Das ist fiir mich das wichtigste Argument!
Ist es doch — gerade fiir die Zielgruppe fiir Sie
als Bestatter — maximal wiinschenswert, Thre
potenziellen Kunden, Websitebesucher best-
moglich abzuholen und zum Verweilen auf
Threr Webseite zu bewegen, weil eben alles so
schon einfach zuginglich und verstindlich
ist. Gerade diese IHRE Klientel ist die Ziel-
gruppe fiir echte Barrierefreiheit schlechthin.

Aus diesen zwei Abers folgere ich, dass es
speziell fiir Bestatterwebsites unbedingten
Handlungsbedarf gibt, um diese breit gefi-
cherte Zielgruppe noch besser zu erschlielen!

Im ersten Moment empfand ich die Ver-
offentlichung dieses Gesetzes als ungehorige
Einmischung und als Beschneidung der in-
dividuellen Kreativitit und des individuel-
len Ausdrucks des Websitebetreibers — also
von Ihnen, liebe Bestattungsunternehmer
und Friedhofsbetreiber. Schnell wurde mir
aber klar, dass darin Riesenchancen liegen,
die weit Uber diese blanke Pflicht hinausge-
hen und damit Horizonte eréffnen. Unseren
bzw. lhren Kunden den Zugang und das
Verstindnis zu erleichtern — was wollen wir
mehr? Die héchste Kunst im Design ist die

Verschmelzung von minimalistischer, strin-
genter und einfach schoner Asthetik mit ma-
ximaler, effizienter und einfacher Funktion.

Grofartig.

Wo will ich hin mit meinem Pladoyer fiir die
Barrierefreiheit?

Ich will sagen, lassen Sie uns neu denken und
dieses Gesetz nicht als Beschneidung, son-
dern als Chance sehen. Lassen Sie uns diesen
Impuls nutzen, um Bestehendes zu iiberprii-
fen, gegebenenfalls zu verbessern, Barrieren
aus dem Weg zu riumen oder ganz zu erneu-
ern. Lassen Sie uns Thren Kunden zuliebe
und sich selbst zuliebe ganz genau hinschau-
en, um Thre Performance zu verbessern.

Was ist Barrierefreiheit fiir Websites?
Laut WCAG muss eine Website hinsichtlich
folgender Punkte barrierefrei sein:

1. Texte & Struktur

2. Navigation & Bedienbarkeit
3. Farben & Kontraste

4. Multimedia & Alternativen
5. Formulare & Interaktionen
6. Technische Umsetzung

Hier jetzt ausfiihrlicher zu werden, wiirde
biblisches Ausmaf§ annehmen: Es geht nur
um die Themenbereiche, die beleuchtet bzw.
optimiert werden miissen/sollten/kénnen.

Wichtig ist, dass wir jetzt nicht losrennen mit
Gutmenschenanspruch, alles besser oder gar
perfekt machen zu wollen. Maf§ und Sinn-
haftigkeit sind aus meiner Perspektive abso-
lute Grundsitze hier. Inhalte bis zur Sinnent-
fremdung, -entwertung oder gar -entleerung
zu vereinfachen, ist nicht zielfithrend, eben
NICHT sinnvoll. Genauso Asthetik und De-

sign so stark zu reduzieren, dass jede Lust an

ein Eintauchen in Schénes und Interessantes
erlischt; dass Inhalte visueller und auditiver
Unterstiitzung und damit dem Verstindnis
beraubt werden, kann und darf auch nicht
Zweck oder gar Sinn der Sache sein.

Wie schon beschrieben: Die Anforde-
rungen als progressive Chance mit Weiter-
entwicklungspotenzial mit wirklich hohem
Mehrwert zu betrachten, ist eine Investition
in die Zukunft. Die Vorstellung, dass sich
wirklich jeder — egal in welchem Alter oder
mit welchen Einschrinkungen — auf Ihrer
Website einfach bewegen kann und einfach
und verstindlich alles Notwenige findet und
begreift, gefille mir. Ein Dienst am Men-
schen.

Ich fasse zusammen:

* Sie miissen die gesetzlichen Auflagen des
BESG gemifl der WCAG ab Onlinestellung
ab dem 28.06.2025 erfiillen, wenn Sie Shop-
betreiber sind oder Ihre Website shopihnliche
Funktionen (Vertrags-/Kaufabschluss) hat.

* Sie miissen die Auflagen nur dann erfiillen,
wenn Thre Website sich an den Endverbrau-
cher richtet. Nicht bei B2B Geschiften.

e Es ist ein hoher Mehrwert und Dienst am
Menschen, die Auflagen trotzdem zu erfiillen.

Oft lisst sich sicher mit kleinen Mitteln
schon was verbessern und Hiirden beseitigen.
Und sicher ist auch hiufig grofSerer Bedarf,
abhingig von unterschiedlichsten Grund-
voraussetzungen. Lassen Sie uns einfach ein
Blick darauf werfen und einfach mal den Sta-
tus quo analysieren, dann sehen wir weiter,
ob und welchen Handlungsbedarf es gibt.
Und wie gesagt: Der Bedarf ist intrinsisch
und keine Vorgabe.

www.baumeister-baumeister.de

Made in Gormany

Natururne”®
Das Original

Der weu Katalog it d. Jetet bestellew!

Viele Seiten voller Neuheiten
& Innovationen. Jetzt digital
bldttern oder per Post bestellen.

IKT Lenz GmbH & CoKG
Miederrengse 1

51702 Bergneustadt
Tel: 02763/ 212 040
Fax: 02763 /212 094
info@natururne.de
wwwnatururne.de
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Trauerreden - empathisch und

zeitgemall gestaltet

Text: Britta Schaible

Die Trauerrede gehdrt zu den besonders
wichtigen Ritualen innerhalb des Ab-
schieds. Eine einfiihlsame und individuelle
Ansprache prigt den Rahmen des Geden-
kens - fiir die Trauerbewiltigung kann hier
ein wichtiger Grundstein gelegt werden.

Mit der Griindung des Unternehmens
Laudator haben die Geschiftsfiihrer
Yvonne und Stephan Helbig ein wichtiges
Ziel vor Augen: Sie mdchten Bestatter,
Trauerredner und Angehtrige mit der Hilfe
von kiinstlicher Intelligenz und besonderen
Tools in allen Fragen rund um die Trauerrede
entlasten und unterstiitzen. Dariiber hinaus
gibt es viele Hilfestellungen fiir die, die sich
bisher vielleicht noch nicht getraut haben,
eine Rede zu schreiben und zu halten.

Die BestattungsWelt hat sich zu einem
Gesprich mit Yvonne Helbig verabredet, um
mehr von dieser besonderen Geschiftsidee
zu erfahren
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BW: Frau Helbig, bitte erkliren Sie uns, wel-
che Leistungen Laudator im Einzelnen an-
bietet.
Yvonne Helbig: Eine sorgfiltig geplante und
individuelle Trauerrede hat fiir den Trauerweg
der Hinterbliebenen eine grofle Bedeutung.
Laudator bietet Werkzeuge fiir die Erstellung
besonders personlicher, Kl-gestiitzter Trauer-
reden fiir Bestatter, Trauerredner und Ange-
horige. Auf unserer Internetseite finden Sie
das Lebensportrait. Hier kénnen nicht nur
Informationen {iber den Lebensweg eines
Verstorbenen platziert werden: Der User hat
die Méglichkeit, wichtige Charaktereigen-
schaften und Lebensbegleiter zu nennen. Es
gibt ausreichend Raum, um besondere An-
ekdoten und Geschichten, Zitate, Gedich-
te und Musiktitel, die an den verstorbenen
Menschen erinnern, zu hinterlegen.

Damit entsteht eine Sammlung sehr per-
sonlicher Informationen im Uberblick, auf

die der Bestatter und der Trauerredner Zu-
griff haben. Dariiber hinaus kénnen wir den
Angehérigen einen Zugang erméglichen, um
weitere Wiinsche und Anregungen fiir die
Trauerrede hinzuzufiigen.

BW: Wie wiirden Sie den Mehrwert fiir das
Bestattungsunternehmen beschreiben?
Yvonne Helbig: Nun, der Bestatter hat zuerst
einmal durch das Lebensportrait die Gewiss-
heit, dass die Trauerrede den verstorbenen
Menschen mit all seinen Facetten authentisch
widerspiegelt. Das wird den Hinterbliebenen
in den schweren emotionalen Momenten
gut tun. Er hat alle Informationen und die
Wiinsche der Angehérigen auf einen Blick
- und alle Beteiligten kénnen darauf zugrei-
fen. Eine einfiihlsame und tréstlich gestaltete
Rede ist ein Aushdngeschild und steht fiir die
Qualitit des Unternehmens — das sollte nicht
unterschitzt werden.



Die Bestatter kdnnen mit unserem Tool die
Zusammenarbeit mit ihrem externen Trauer-
redner intensivieren — und so dafiir sorgen,
dass personliche Informationen strukeuriert
und sicher ankommen. Vielleicht wird auch
der ein oder andere Bestatter angeregt, die
Rede selbst zu halten.

Wir erleben in der Praxis immer wieder,
dass viele Bestatter eine besondere Gabe be-
sitzen: Sie sind aufmerksam, wiirdevoll, nah
an den Menschen. Nicht selten gehéren sie
zu den besten Rednern, weil sie zuhdren
konnen, weil sie verstehen, was zwischen den
Zeilen mitschwingt.

Unsere Losung unterstiitzt genau dabei —
sie hilft, die richtigen Worte zu finden. Und
manchmal ist es genau diese Kombination
aus fachlicher Routine und menschlichem
Gespiir, die einer Rede ihre besondere Tiefe
verleiht.

Und selbstverstindlich kann das Bestat-
tungsinstitut diese besondere Dienstleistung
seinen Kunden anbieten und berechnen.
Unsere Angebotspakete fiir Bestatter und
Trauerredner sind dabei fair und transparent
kalkuliert — mit einem echten Mehrwert fiir
die persénliche Bindung zur Familie.

BW: ... und die Bediirfnisse der Angehérigen
werden beriicksichtige?

Yvonne Helbig: Ja, denn sie haben die Mog-
lichkeit, die Rede quasi aktiv mitzugestalten
— und das nicht Hals tiber Kopf, sondern in
Ruhe und mit Bedacht. Was mdchte man
iiber den Vater, die Freundin, die Schwes-
ter sagen? Solche Gedanken reifen nicht auf
Knopfdruck. Manchmal kommen sie nachts
im Schlafanzug, wenn man weinend ein altes
Fotoalbum betrachtet. Genau fiir solche Mo-
mente ist unser Lebensportrait gemacht: Es
begleitet, hilt Gedanken fest — und gibt auch
dann Raum, wenn Worte sich erst langsam
finden.

Maéglich ist es tibrigens auch, im Rahmen
der Bestattungsvorsorge die eigene Trauerre-
de zu gestalten oder bestimmte Vorstellungen
hierfiir festzulegen. Viele Menschen nutzen
unser Tool ganz bewusst, um neben der fi-
nanziellen Vorsorge auch emotionale Spuren
zu hinterlassen: Worte, die vielleicht nie aus-
gesprochen wurden. Gedanken, die wichtig
sind — fiir die Familie, die Freunde. Es geht
um mehr als Organisation. Es geht darum,
etwas Bleibendes zu sagen, wenn man es zu
Lebzeiten vielleicht nicht konnte.

.+« Genau fiir solche
Momente ist unser
Lebensportrait gemacht:
Es begleitet, halt
Gedanken fest - und
gibt auch dann Raum,
wenn Worte sich erst
langsam finden."

BW: Welche Beweggriinde hatten Sie und
Thr Mann, dem Thema Trauerrede mehr
Aufmerksamkeit zu widmen und das Unter-
nehmen Laudator zu griinden?

Yvonne Helbig: Im Rahmen eines Trauerfalls
innerhalb der Familie vor circa zwei Jahren
hatte sich mein Mann dazu entschlossen, die
Trauerrede selbst zu halten. Er ist IT- und

Softwarespezialist und hat sofort festgestellt,
dass die KI hier eine grofle Chance und viel
Potenzial bietet — eine echte Hilfestellung.
Die Verbindung von Erinnerung und Emo-
tion mit den modernen technischen Ent-
wicklungen gefillt uns. Und das Konzept
lasst sich auflerdem innerhalb der Planung
weiterer Lebensfeste anwenden, wie zum Bei-
spiel Geburtstage, Jubilden, Hochzeiten und
kirchliche Feste. Auch hier haben wir bereits
Erfahrungen gesammelt.

BW: Gibt es besondere Pline fiir die Zukunft?
Yvonne Helbig: Wir sind momentan dabei,
auch fiir die kirchliche Ausrichtung von
Bestattungen unser Angebot weiterzuent-
wickeln und stehen hier bereits mit einigen
wichtigen Ansprechpartnern im Austausch.

BW: Frau Helbig, vielen Dank fiir das Ge-
sprich. Wir wiinschen Ihnen und Ihrem Un-
ternehmen alles Gute.

www.trauerrede.online
www.laudator.eu

EINE GUTE ALTERNATIVE

individuell besonders

unvergesslich

{BER 30 JAHRE
SEEBESTATTUNG

www.reederei-huntemann.de
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Los. Stopp. Schade.

Text und Grafik:
Dipl. Ing. Architektur Karsten Schroder

Nicht jede Immobilie, die perfekt daher-
kommt, ist perfekt geeignet. lhr Raum-
programm ldsst sich kaum mit dem einer
Anwaltskanzlei oder einem Optiker ver-
gleichen. Wenn es auch seit Jahren bei lh-
nen knirscht und der Kittel ndchste Woche
platzt, miissen wir doch besonnen ent-
scheiden, was Sie lieber sein lassen.

Oh, wie gut ich das kenne! Es wurde ange-
dockt, aufgesetzt und erweitert und jetzt
stimmen die Bestattungszahlen und man
muss und mochte gar nicht wachsen, aber
bitte, bitte endlich schéner arbeiten! Diese
Wege bringen einen um den Verstand! So
viel Geld liegt auf der Strafe. Diese Fahrten
zu den Lagern, den Kiihlungen und den ent-
fernten Kapellen! Diese Rampen und Ecken
im Haus — und der Drucker droht aus dem
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Wenn Gold nicht glanzt.

Regal zu kippen! Und dann geht man auf die
Suche — und jedes Angebot scheint besser zu
sein als die eigenen vier Winde.

Doch bevor Sie einen Lastenaufzug an die
neue Fassade schrauben und den Innenhof
fur den Anschlagplatz tiberbauen, atmen
Sie durch, treten Sie zuriick und lassen Sie
mal kurz modellieren. Wie sollen sich denn
auf dieser Geschossebene die Wege der An-
gehérigen und die Wege der Technik nicht
kreuzen? Wie sollen sich denn da die Gerii-
che nicht verbreiten? Wie gelingt es Ihnen
hier, dass die Angehérigen nicht in den offe-
nen Monitor starren oder die Telefonate des
nichsten Sterbefalls nicht mitbekommen?
Durch die 86er-Tiiren dieser Gewerberiume
schiebt es sich nicht ganz so leicht und mit
Zwischenstufen und Rampen hat Thre Ziel-
gruppe so ihre Probleme. Wie viele Winde
wollen Sie hier versetzen, damit Thre Ausstel-
lung halbwegs einladend daherkomme?
Stidtebauliche Dichte ist gewiinscht und
die Grundflichenzahlen stimmen, aber ein
Bestatter darf doch noch lange nicht um-
setzen, nur weil man ihn ldsst! Beschickung
und Wannenwische ganz ohne Sichtschutz,

das brummende Kiihlaggregat in Augenhé-
he und den Personalraum zur BegriifSung.
Die Freiflichen sind unter Umstinden nicht

wirklich frei. Unmittelbare Hofnachbarn
kénnten sich iiber das regelmiflige Erschei-
nen nachdenklicher Gesichter in dunkler
Garderobe im ersten Schritt ordentlich wun-
dern und im zweiten rebellieren. Das wollen
Sie nicht. Sie kennt man in der ganzen Stadt.
Sie sind Beispiel und Kompass.



Jetzt der Neubau. Auf der griinen Wiese.
Das kann eine Losung sein. Ja. Die Technik
im profanen Hallenbau und die Kundenriu-
me mit ansprechender Fassade. Bei einem
giinstigen Verhiltnis dieser Flichen kénnte
das die Finanzierung retten. Verdient Ihre
Kiihlung Geld? Welche Preise diirfen Sie
im Ausstellungsraum aufrufen? Wiren Ihre
Kunden bereit fiir ein privates Kolumbarium
in Thren Riumlichkeiten, in Partnerschaft
mit einem Kirchentriger? Und wiren Sie es?
Dies hitte enormen Einfluss auf die Finan-
zierung.

Bei einer detaillierten Flichenermittlung,
und nur die fiithrt zu einer ersten brauch-
baren Kostenschitzung, kommt es neben
der reibungslosen Bedienung aller Riume
in erster Linie darauf an, wie Sie Bestattung
verstehen. GrofSraum- vs. Einzelbiiro, rei-
ne Beratung oder doch mit Rechner, Sirge
als Masse oder in ,Klasse“, Abschied autark

oder begleitet? Offnen Sie zukiinftig mehre-
re kleine Abschiedsriume, als Erginzung zu
den halbwegs funktionierenden Riumen am
Friedhof, oder bieten Sie eine Moglichkeit
zur groflen Aussegnungsfeier an, fiir 110 Per-
sonen, mit Rundgang am offenen Sarg und
abschlieflender Kaffeetafel fiir alle, die auch
in der Halle safen?

Ihr Leistungspaket muss nicht alle Berei-
che abdecken. Thr Trauercafé wird evtl. den
Unterschied machen, aber sicher kein Geld
verdienen. Ertragen Sie die Hygienerdume
des Friedhofs, die eigene Hygiene verlangt
viele Riume. Es soll Bestatter geben, die
ohne Ausstellung arbeiten. Sollte Ihr Budget
fur Abschied und Ausstellung nicht ausrei-
chen, machen Sie eine Sache richtig. Ent-
weder die perfekte Ausstellung, mit breitem
Preissegment, tollen Anreizen fiir Feier und
Erinnerung, vernetzt mit Ihrem Onlineauf-
tritt, oder ein perfekter Abschiedsbereich. In

mafdvoller Grofle, frischer, trockener Luft,
mit Licht ohne Schattenwurf, unaufdringli-
cher Gestaltung, bei Wunsch auch mit Musik
und blickgeschiitztem Auflenbereich.

Sollten Sie sich fiir sich oder Thren Nach-
folger -und wenn Sie unverschimtes Gliick
haben, sind das Thre Kinder — neu aufstellen
wollen und den Neubau wagen, stellen Sie
sich einen Maflanzug zusammen. Einen An-
zug, bei dem Sie noch Stoff an Armeln und
Beinen auslassen kénnen. Der Neubau auf
der griinen Wiese, als eine Reaktion auf un-
ertrdglich sitzenden Bestand, ist eine riesige
Chance. Es wire schade, wenn Sie bei Threm
Architekten falsch bestellen.

www.2plus-konzeptionen.de

Karsten Schréoder

ist ein Unternehmensberater
mit Architekturdiplom.

Sein Projektportfolio

umfasst mittlerweile 344
kleinere, mittlere und grofCe
Planungsaufirige fiir die
Bestattungsbranche. Mit seinem Lieblingsprodukt,
dem ,, Oristermin®; stoft er Projekte vor Ort
an und schliefSt die Liicke zwischen dem meist
branchenunerfahrenen Architektenteam und
dem Bestattungsunternehmen. Dies erhoht die
Bestellqualitir und verringert somit sptere
Baukosten.

LEONHARD GOETZ NACHF.

TRAUERWAREMN FRIEDHOFSTECHNIK

« BESTATTUNGSBEDARF -

WWW.GOETZ-TRAUERWAREN.DE

- --ade in
ERMANY
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Fotos: ADELTA.FINANZ AG

Raten-
zahlung von
3 bis 36
l Monaten

Ratenzahlung hilft Hinterbliebenen
und sorgt fiir hohere Umsatze

Die Energiepreise und die Inflationsrate
sind hoch, die Unsicherheit auch: Ange-
sichts der drohenden Nachzahlungen fiir
Energielieferungen sparen viele Menschen,
wo immer es moglich ist. Tritt ein plotzli-
cher Todesfall im Familienkreis ein, iiber-
schreitet die finanzielle Belastung haufig
die Moglichkeiten. Bestatter, die Hinter-
bliebenen eine Ratenzahlung anbieten,
profitieren von Wettbewerbsvorteilen.

Viele Bestatterinnen und Bestatter mussten
ihre Preise in den vergangenen Monaten den
gestiegenen Kosten fiir Rohstoffe, Energie,
Zulieferprodukten und Dienstleistungen an-
passen und sie an Hinterbliebene weitergege-
ben. Diese sparen aufgrund der wirtschaftli-
chen Unsicherheit ohnehin bereits hiufig an
Extrakosten fiir Sirge, Urnen und besondere
Bestattungsleistungen. Bestatterinnen und
Bestatter kimpfen daher nicht nur mit hé-
heren Beschaffungskosten, sondern auch mit
sinkenden Umsitzen. Dariiber hinaus steigt
das Ausfallrisiko, denn Verbraucher erhalten
ihre Strom- und Gasrechnungen mit ent-
sprechenden Abschligen erst Ende des Jahres
und sind womdglich nicht imstande, weitere
Rechnungen zu begleichen.
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André Reisch
RegionalleiterVertrieb
ADELTA.FINANZ AG

Forderungsausfillen vorbeugen

Mit einem maflgeschneiderten Abrech-
nungsservice schiitzt der Diisseldorfer Fi-
nanzdienstleister ADELTA.FINANZ AG
Bestattungsunternehmen vor Forderungs-
ausfillen und sorgt fiir eine hohe Liquiditit.
Zudem haben Bestatterinnen und Bestatter
mit dem Hinterbliebenenservice der Adelta
die Méglichkeit, ihren Kunden eine Raten-
zahlung mit bis zu 36 Monatsraten anzu-
bieten, wihrend die Adelta die vollstindige
Abwicklung iibernimmt. Bestattungsunter-

nehmen erhalten ihren Rechnungsbetrag ab-
ziiglich der Factoring-Gebiihren in der Regel
innerhalb von 24 Stunden.

Ratenzahlung als Kundenservice und USP
Um sich von Mitbewerbern abzuheben,
konnen Bestatter den den Ratenrechner
von Adelta in ihre Website integrieren und
sich gleich auf den ersten Blick als kunden-
freundliches Unternehmen positionieren:
Hinterbliebene wihlen einen Betrag, den sie
regelmiflig aufbringen konnen, und kénnen
entspannt die Bestattung planen, die ihren
Wiinschen entspricht — inklusive individu-
eller Produkte und Leistungen. Die Folge:
héhere Umsitze fiir das Bestattungsunter-
nehmen.

www.adeltafinanz.com

ZumRatenzahlungsrechner
der ADELTA.FINANZ AG




Die Zeit ist reif

Text: Jule Baumeister

Es vollzieht sich ein Wandel in der Welt der
Bestattungsunternehmen.

Seit einigen Jahren haben Bestatter, altein-
gesessene Familienunternehmen und auch
Erstgenerationsbetriebe, damit zu kimpfen,
dass sie keine natiirlichen Nachfolger haben.
Die Idee der persénlichen Selbstverwirkli-
chung, allein die Méglichkeit dazu, die Viel-
filtigkeit der Optionen, die Ausweitung des
eigenen Horizonts auf Uberregionales oder
gar Globales, die finanzielle NICHT-Not-
wendigkeit, das Recht auf Selbstdefinition
und -findung, die inzwischen Gott sei Dank
auch gesellschaftlich verankerte Freiheit des
Individuums ... all das fithrt dazu, dass es
absolut nicht mehr selbstverstindlich ist,
dass der eigene Sprossling oder ein anderes
nahes Familienmitglied das eigene Unter-
nehmen {ibernimmt.

Gesellschaftlich gesehen ist das groflartig —
Freiheit ist das hochste Gut — fiir Sie ist das
tragisch, nervig, anstrengend, enttduschend,

mit viel emotionaler Arbeit und Grofle ver-
bunden. Es heifft umdenken, neu denken,
neu innerlich ankommen und abgeben. Sie
hatten sich das anders vorgestellt, aber es
hilft ja nix.

Werden Sie sich Threr Freiheit bewusst,
auch Ihr eigenes Leben (neu) zu gestalten, so
wie nur Sie sich das vorstellen. Gestatten Sie
sich diese Freiheit und nehmen Sie sie sich.
Die gute Nachricht ist, dass im Moment zu-
nehmend gute Preise fiir Bestattungsunter-
nehmen zu erzielen sind. Natiirlich ist der
Preis immer vom tatsichlichen Unterneh-
menswert, der auf der jeweiligen Faktenla-
ge gut ermittelbar ist, abhingig bzw. round
about verhandelbar, aber die Chancen sind
gut, einen guten Preis zu erzielen. Aktuell
wiirde ich so weit gehen, dass mehr Unter-
nehmen gesucht werden als in den vergan-
genen Jahren.

Das ist Thre Chance — ergeben Sie sich
nicht dieser vermeintlichen Ohnmacht der
Perspektivlosigkeit. Sie haben eine grof$arti-

IM UBRIGEN

ge Perspektive, Sie miissen nur hinschauen
und den Mut aufbringen, alte Pfade zu ver-
lassen und fiir sich selbst zu sorgen. Ja, ich
weils, das klingt einfach. Ich weifd auch, dass
es das absolut nicht ist. Tun Sie es fiir sich
selbst — Sie werden gestirkt und gliicklich
aus allem hervorgehen! Das verspreche ich
Thnen.

Die Zeit ist reif — reif, Ihr Unternehmen
zu verkaufen, reif fir Ihre persoénliche Frei-
heit! Wir helfen Thnen.

www.baumeister-baumeister.de

@
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LINM SPRACHVERSTARKER GmbH
Donatusstrale 156 50259 Pulheim
TEL 02234-2004040 FAX 02234-2005240
info@linn-sprachverstaerkerde

Wahlweise mit:

- Sender-Handmikrofonen

- Headset-Mikrofonen

- Ansteck-Mikrofonen

- Grenzflachen-Mikrofonen

- integriertem CD-Player/USB
- Bluetooth-Funktion

&

- Zeitgleiche Beschallung innerhalb und auBerhalb der Traverhalle
- Zuverlassige Beschallung an der Grabstelle und im FriedWald

- unkomplizierte Bedienelemente

- Musik und Sprache in einer Anlage kombiniert

- glasklarer Sound for klangvolte Abschiede

- leichter Transport, schneller Aufbau

- drahtlose Sendermikrofone fur jede Anwendung

wiwwlinn-sprachverstaerker.de

Profitieren Sie von unserem Beratungsservice!

Unter Tel, 02234-2004040 stehe ich Ihnen
sehr gerne zur Verfugung.

Oder besuchen Sie uns unter;

- kabelfreier Akkubetrieb
- individuelle Ausstatiung durch Bausteinsystem

- unverbindlicher Teststellungsservice

- wir betreuen Sie auch gerne nach derm Kauf,
hausaigene Technikabtailung - schnelle Bearbeitung

Liza Kikillus

BWO03.25
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T INGUTENHANDEN

Wertvolles

Wissen

weitergeben

Text: Daniel Juhr

Nach 25 Jahren in der Bestattungsbranche
startet Achim Frenz noch einmal neu durch:
Mit seiner Unternehmensberatung hilft er
Bestattern in der betriebswirtschaftlichen
Planung, ebenso wie beim Firmenkauf und
-verkauf. Auch bei Neugriindung und Unter-
nehmensnachfolge steht er seinen Kunden
zur Seite.

Rund um die Uhr verfiigbar sein, jeden Ab-
schied fiir die Hinterbliebenen einzigartig
gestalten, ein Unternehmen und die Mit-
arbeiter fithren — so erfiillend der Beruf des
Bestatters ist, so herausfordernd kann er sein.
Zumal im Hintergrund ein kompletter kauf-
minnischer Apparat funktionieren muss,
mit Einkauf, Gehiltern, Liquidititsplanung,
Steuern. ,Da kann einem die Betriebswirt-
schaft iiber den Kopf wachsen®, weif§ der
Unternehmensberater Achim Frenz.

Nach fast 25 Jahren bei der ADELTA.
FINANZ AG, wo er unter anderem den
Gesamtvertrieb im Geschiftsbereich Bestat-
tungsmarke geleitet hat, hitte er sich mit
seinen 82 Jahren lingst zur Ruhe setzen kon-
nen. Macht er aber nicht, denn er wird ge-
braucht. Seine Erfahrung und sein enormes
Fachwissen, gepaart mit einer profunden
Kenntnis der Branche in ganz Deutschland
inklusive ihrer regionalen Besonderheiten,
helfen Bestattern, dauerhaft auf Kurs zu blei-
ben oder wieder auf Kurs zu kommen.

Zum Beispiel dann, wenn sie trotz guter
Umsitze in einen Liquiditdtsengpass geraten,
weil sie den Uberblick tiber Fin- und Aus-
gaben verloren haben — beruflich und wo-
moglich auch privat. ,,Daher schaue ich mir,
wenn ich einen Kunden betriebswirtschaft-
lich berate, immer seine gesamte finanzielle
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Situation an. Auch seine Privatausgaben. Da
muss er dann mit mir durch®, unterstreicht
Achim Frenz.

Auch beim geplanten Kauf oder Verkauf
eines Bestattungshauses steht er an der Sei-
te des Unternehmers. Sowohl, was die Er-
mittlung des Firmenwertes angeht, als auch,
wenn gewiinscht, bei der finalen Preisver-
handlung und Kaufabwicklung. ,Hart und
konsequent verhandeln, das macht man in
eigener Sache ja cher ungern. Ich kann das
fur meine Kunden sehr gut iibernehmen®,
sagt Frenz, der in erster Linie analytisch und
faktenbasiert vorgeht. Sprich: Was zihlt, sind
die validen Zahlen.

Selbstverstindlich  zihlt der
Mensch, insbesondere auch dann, wenn es
um Griindungs- und Nachfolgeberatung
geht. Welche Hard- und Softskills bringt
ein potenzieller Neugriinder in einem loka-
len Markt X in einem Konkurrenzumfeld Y

ebenso

mit und wie kann er sich dort durchsetzen?
Achim Frenz analysiert all das im Vorfeld bis
ins Detail. Wie gelingt eine Unternehmens-

nachfolge, zum Beispiel zwischen den Gene-
rationen innerhalb einer Familie oder wenn
ein Mitarbeiter das Geschift {ibernimmt, so-
dass sich unterschiedliche Ansichten entwe-
der erginzen oder iiberwinden lassen? Achim
Frenz arbeitet die Losungen gemeinsam mit
seinen Kunden aus. Gut méglich, dass er
auch einmal sagt: Lassen Sie das lieber sein
mit Kauf, Griindung oder Nachfolge. ,Mei-
ne Aufgabe ist es, nach priziser Vorarbeit
eine offene, ehrliche und realistische Ein-
schitzung zu geben®, stellt er abschlieflend
klar. Denn iiber allem anderen steht fiir ihn
eines: Dass die Bestattungsunternechmen, die
er berit, langfristig in ihrem Marke erfolg-
reich sind.

www.frenz-unternehmensberatung.de
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Einrichtungssysteme bl

... abgestimmt auf Ihr Unternehmen

Text: Britta Schaible

Seit der Griindung im Jahr 1960 gilt die
UFSK International als weltweit anerkann-
tes Fachunternehmen fiir Kiihl- und Hy-
gieneeinrichtungen, um die hygienische
und thanatopraktische Versorgung in den
Bestattungshdusern und weiteren Institu-
tionen zu gewdhrleisten.

Die kompletten Einrichtungen und Syste-
me werden in enger Zusammenarbeit mit
den Kunden entwickelt — individuell abge-
stimmt auf die firmeninternen Bediirfnisse
sowie die Gegebenheiten vor Ort.

Neben Bestattungsinstituten zihlen zu
den Kunden auflerdem Krankenhiuser, Kre-
matorien und weitere Institute im In- und
Ausland. Eine hauseigene moderne CAD-

Abteilung erméglicht dem UFSK-Team eine
bestmégliche Planung unter der Beriicksich-
tigung von besonderen Kundenwiinschen.

Qualitdt und moderne Technik

stehen im Mittelpunkt

Groflen Wert legt die UFSK International
auf die Fertigung der Gerite und Systeme
nach modernster Technik in Verbindung mit
einem hohen Qualititsanspruch. Verwendet
werden hier ausschliefflich hochwertige Ma-
terialien und innerhalb der Produktion wird
selbstverstindlich auf die CE-Richtlinien
geachtet. Aufgrund der persénlichen und
guten Zusammenarbeit mit Experten unter-
schiedlicher Fachgebiete bestimmen innova-

Leichenmulden
Seziertische

Waschtische

Hub- und Transportwagen
Edelstahimdbel

Regale

www.ufsk.com

EINMALIGE GELEGENHEIT

UFSK Sarg- und Leichenkdhlzellen in unterschiedlichen GroBen
inkl. Zubehor und dazugehdrigen Sarg- und Leichenmuldenhubwagen.
Alle Gerate im besten Zustand (generaliberholt).

Samtliches Zubehor auch gesondert zu kaufen.

INSORTIMENT )

tive und ausgefeilte Konzepte und Lésungen
das Angebot, das seinesgleichen sucht.

Der Servicegedanke der UFSK International
wird grof3geschrieben: Die Kunden erhalten
auch nach erfolgter Lieferung und Monta-
ge unverziigliche Hilfe. Hierfiir steht ihnen

bundesweit eine eigene Serviceabteilung in-
nerhalb von 24 Stunden zur Verfiigung.

www.ufsk.com

-50«

Begrenzte Stlickzahl!
Sofort lieferbar!

UFSK

INTERNATIONAL
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Ein Meilenstein in der Bestattungskultur

Die Urnenstele SIA - das neue Kolumbarium des Unternehmens BOLLERMANN

Text: Britta Schaible

Mit der Einfiihrung der innovativen Ur-
nenstele/Kolumbarium SIA hat das Un-
ternehmen BOLLERMANN aus Winnenden
eine Innovation fiir die Urnenbeisetzung
auf Friedhdfen entwickelt. Die Redaktion
der BestattungsWelt hat sich mit dem Ge-
schiftsfiihrer Alexander Parlow getroffen,
um hieriiber mehr zu erfahren.

Alexander Parlow ist sich sicher ,,Die Urnen-
stele SIA ist die erste ihrer Art, die den An-
gehorigen eine wunderbare und einfithlsame
Losung bietet, um ihre individuellen Bediirf-
nisse zu erfiillen. Grabschmuck und personli-
che Dekorationen diirfen direkt vor der Urne
im ,eigenen Raum* abgelegt werden.*

20 BWO03.25

,Diese Urnenstele setzt neue
MaRBstzbe in der Trauerkultur
und bietet Hinterbliebenen einen
einzigartigen Raum, um ihre
Trauer zu verarbeiten und ihre
Erinnerungen zu bewahren.’

Viel Platz fiir Individualitit
Dies gibt den Hinterbliebenen die Mog-
lichkeit, ihre Trauerrituale individuell zu
gestalten und einen personlichen Ort zum
Innehalten zu finden: Eine schone Idee, die
ihresgleichen sucht.

»Unsere Urnenstele SIA ist die Losung
fiir viele Probleme auf etlichen Friedhofen:
Dank ihr gibt es keine Streitereien mehr zwi-

schen Trauernden und Friedhofsverwaltun-
gen iiber nicht ordnungsgemifl abgelegten
Grabschmuck. Auf einem Friedhof darf und
soll die Trauer ihren Ausdruck finden — da-
her haben wir zugehért, gestaltet und SIA er-
schaffen.®, sagt Alexander Parlow.

Dariiber hinaus ist STA die erste Urnen-
stele, die bepflanzt werden kann. Auf diese
Weise entsteht eine lebendige und natiir-
liche Verbindung — ein Ort fiir Trost und
Zuversicht.

Die Bepflanzung und Pflege kdnnen alter-
nativ von einer Friedhofsgirtnerei iibernom-
men werden. Mit einer ansprechenden und
stilvollen Gestaltung entsteht ein einzigarti-
ger Ort des Gedenkens.

Ein weiteres innovatives Merkmal der Ur-
nenstele SIA ist die indirekte Beleuchtung
der Namenstafel, die durch herkémmliche



Kerzen erzeugt wird. Dies schafft eine warme
und einladende Atmosphire, die dem Raum
der Erinnerung noch mehr Personlichkeit
verleiht.

Nachhaltigkeit trifft Design

Hergestellt aus hochwertigem Cortenstahl,
ist SIA nicht nur isthetisch ansprechend
und modern, sondern auch extrem langlebig.
Friedhofsverwaltungen wissen dies sehr zu
schitzen. Diese Urnenstele hilt 100 bis 150

Unternehmensberatung fiir Bestatter

Jahre und linger — und stellt somit einen be-
stindigen Ort des Gedenkens dar.

,Mit der Urnenstele SIA méchten wir den
Menschen einen Ort bieten, an dem sie ihrer
Trauer ihren persénlichen Raum geben kon-
nen®, sagt Alexander Parlow. ,Wir sind stolz
darauf, eine Lésung anzubieten, die sowohl
innovativ als auch sehr nachhaltig ist und
ohne Stress funktioniert."

SIA ist eine Bereicherung fiir das Angebot
der Friedhofe. Erfahren Sie mehr iiber diese

besondere Urnenstele und lassen Sie sich von
den Moglichkeiten inspirieren. Fiir weitere
Informationen und einen Besichtigungster-
min sind Alexander Parlow und das Team
der Firma BOLLERMANN gern fiir Sie da.

www.bollermann-grabmale.de

achim
frenz

UNTERNEHMENSBERATUNG

Damit Sie sich auf
das Wesentliche
konzentrieren konnen.

www.frenz-unternehmensberatung.de
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Hier ticken Liebe und Verbundenheit

Mit der MEMORIA® Gedenkuhr bietet das Unternehmen Westhelle Kéln GmbH
exklusiv in Deutschland eine Innovation, die das Angebot von besonders stilvollen
Erinnerungs(schmuck)-stiicken fiir Trauernde bereichert.

Text: Britta Schaible

Ganz neu im Sortiment: Die MEMORIA®
Gedenkuhr ist eine auBergewdhnliche
Kreation des belgischen Designers Ronald
Steffen. Fiir Hinterbliebene entsteht da-
mit eine wertvolle, tragbhare Trauerbeglei-
tung - elegant, zeitlos und einzigartig.

Gedenken

Im Gehiusedeckel lisst sich ein kleiner
Teil der Asche eines Verstorbenen oder eine
Haarlocke in dem wasserdichten und versie-
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gelten Hohlraum sicher aufbewahren. Die-
ser wird mit dem beiliegenden MEMORIA®-
Schliissel geoffnet und geschlossen.

Fiihlen

Unverwechselbar ist der Fingerabdruck ei-
nes Menschen. Ein Relief-Fingerabdruck in
100 % rhodiniertem Silber oder 14 kt Gold
verleiht jeder Uhr einen individuellen Cha-
rakter. Diese Individualisierung wird von
einem Goldschmied per Hand eingebracht.
Ein Zertifikat der Echtheit des Fingerab-
drucks finden Sie beigefiigt.

Innehalten

In dem Saphirglasfenster auf der Riickseite
der Uhr konnen kleine liebevolle Erinne-
rungen bewahrt werden, wie z. B. ein Foto,
eine Zeichnung, ein Text, eine Haarstrihne
oder ein Stoffstiick.

Garantierte Qualitat

Jede Uhr ist mit einem Schweizer Quarzuhr-
werk, einem Edelstahlgehiduse und kratzfes-
tem Saphirglas ausgestattet. Die Produkte
sind absolut wasserdicht. Derzeit gibt es die
Kollektionen Lux und Amare. Der Kunde



kann zwischen Armbindern aus farbigen
Echtleder und hochwertigen Edelstahl (gold
und silber) wihlen. Dariiber hinaus wird
auf jede Uhr eine Garantie von 10 Jahren
gewihrt.

Mehr Zeit fiir die Erinnerungen
Die MEMORIA® Gedenkuhr ist eine ein-
zigartige Kombination aus Eleganz, Erinne-
rung und Emotion. Das Logo reprisentiert
den Lebenskreis und die Verbundenheit von
Menschen, die iiber den Tod hinaus besteht.
Die Stundenmarkierungen auf dem Ziffern-
blatt sind inspiriert von den zeitlosen ,Men-
hir-Steinen®, als Symbole fiir Kontinuitit
und Erinnerung.

Diese ausgewihlten Details stehen fiir
die Vergangenheit, die Gegenwart und die

Zukunft. Mit der MEMORIA® Gedenk-

uhr kénnen wertvolle Verbindungen von
uns weiter getragen werden — und sicherlich
auch von Generation zu Generation.

Das Familienunternehmen  Westhelle
Kéln GmbH gilt in der Bestattungsbranche
seit vielen Jahrzehnten als fithrender Anbie-
ter hochwertiger und innovativer Produk-
te, Dekorationen und Bestattungsbedarf.

Als  exklusiver ~ Vertriebspartner  in
Deutschland, fiir die individuelle Beratung
und weitere Informationen rund um die
MEMORIA® Gedenkuhr steht Thnen Aria-
ne Schnickmann mit ihrem Team gern tele-
fonisch unter 02247 - 968 25 64 sowie per
E-Mail zur Verfiigung,.

www.westhelle-koeln.de

MOBILE

KUHLUNG &

KUHL-

KATAFALKE

Mobile Kiihlplatten, Kiihimatratzen und Kihlkatafalke
fiir den vielseitigen Einsatz in und unter dem Sarg,
im Sterbebett, unter oder auf einer Bahre, auf einem

Scherenwagen oder Katafalk.

Schnelle gezielte Wirkung durch digitale Temperatur-
regelung (von -25° C bis +15° C) | praktische perfekte
Losung fur die wirdevolle offene Aufbahrung | optimale,
wirtschaftliche Alternative zum ,Schneewittchen-Sarg™
und Klimaraum | Hausaufbahrung leicht gemacht |
extrem leise und diskret | in vielen Varianten und GréBen
erhdltlich | Kuhlkatafalk-Oberfidche nach Wunsch

Bestattungsbedarf . Dekorationen & Einrichtungen

Telefon 02247 968 25 64 | www.westhelle-koeln.de
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~Wir mochten die Branche bereichern
und echte Mehrwerte bieten.”

5 Fragen an Rapid Data Geschaftsfihrer Christian Lang

Seit dem13. Januar 2025 ist Christian Lang neuer Geschaftsfiihrer
und CEO bei Rapid Data. Sein Lebensmotto stammt von Nelson
Mandela: 'l never lose. | either win or learn' (Ich verliere nie. Entwe-

der ich gewinne oder ich lerne). Um dieses Motto zu leben, gehdren

Selbstreflexion und Zuhdren zu seinen personlichen Starken.

Text:Ramona Peglow

Als Unternehmenslenker ist sich Christian
Lang bewusst, dass seine Entscheidungen
Auswirkungen haben - auf sein Team, sei-
ne Kunden und Geschéftspartner. Deshalb
sind Werte wie Teamwork, Respekt, Ver-
antwortung, Integritét und Innovation fiir
Christian Lang der Kompass, der den Weg
zu guten Entscheidungen anzeigt.

Lernen Sie den neuen Mann bei Rapid Data
in unseren 5 Fragen an” genauer kennen.
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Sie haben in den letzten 35 Jahren in ver-
schiedenen Softwareunternehmen gear-
beitet. Was war fiir Sie der ausschlagge-
bende Punkt, zu Rapid Data zu wechseln?
Da gibt es nicht nur einen Grund, tatsich-
lich hat mich vieles zu Rapid Data gezogen.
Rapid Data ist Marktfiihrer mit einer beein-
druckenden Geschichte — ein Unternehmen,
das sich durch innovative Produkte, umfas-
senden Service und hochste Qualitit einen
Namen gemacht hat. Diese Werte haben
dazu beigetragen, die Firma an die Spitze
der Branche zu fiihren.

Das vielfiltige Produktportfolio bildet eine
starke Grundlage, ich sehe aber auch viele
Méglichkeiten zur Weiterentwicklung, insbe-
sondere im Bereich E-Commerce. Die Bestat-
tungsbranche befindet sich in diesem Bereich
mitten im Wandel, das ist eine spannende
Dynamik, die ich aktiv mitgestalten méchte.
Ich bin tberzeugt, dass die digitalen Losun-
gen von Rapid Data dabei auch in Zukunft
einen echten Unterschied machen werden.

Zudem finde ich es fiir mich bereichernd,
mit so vielen unterschiedlichen Kunden in-
tensiv zusammenzuarbeiten — vom kleinen,
familiengefithrten Traditionshaus bis hin
zu grofen, hochmodernen Bestattungsun-
ternechmen und -gruppen ist alles dabei.
Dazu kommt das iiber Jahrzehnte gewach-
sene Branchen-Know-how von Rapid Data.
Unsere rund 180 Mitarbeitenden kennen
die Herausforderungen und Bediirfnisse der
Bestattungsunternehmen ganz genau. Mit
viel Herzblut setzen sie sich Tag fiir Tag da-



fiir ein, ,ihre“ Bestatterinnen und Bestatter
bestméglich zu unterstiitzen. Dieses Enga-
gement hat mich tief beeindrucke.

Ein weiterer, ganz personlicher Grund ist
mein Respekt vor dem Handwerk. Der
Sohn meiner Lebensgefihrtin ist selbst Be-
statter und zeigt mir tdglich, wie bedeutsam
und erfiillend seine Arbeit ist. Die zwischen-
menschliche Nihe und die grofle Verant-
wortung, die dieser Beruf mit sich bringt,
beriihren und motivieren mich sehr. Des-
halb méchte ich gemeinsam mit Rapid Data
jedes einzelne Bestattungshaus noch besser
in seiner wichtigen Arbeit unterstiitzen und
die gesamte Branche weiter voranbringen.

Was bedeutet der Tod fiir Sie personlich?

Der Tod gehért zum Leben — und das Be-
wusstsein dariiber, dass wir eines Tages ster-
ben werden, erméglicht es uns, das Leben
umso mehr zu schitzen und zu genieflen.
Ich habe diese Erkenntnis gewonnen, als ich

~Diese Erfahrung mit
dem Tod ist fiir mich
gleichbedeutend mit
der Geburt meines Sohnes.
Sie hat mir Vertrauen
und Energie fiir das Leben
gegeben.”

im Alter von 16 und 19 Jahren meine beiden
besten Freunde durch Krankheit und Unfall
verloren habe. Es war meine erste Begeg-
nung mit dem Tod.

Auch sehr prigend war fiir mich, als ich
meinen Vater in seiner letzten Lebenswoche
begleiten konnte. Ich durfte seine Hand hal-
ten und an seiner Seite sein. Das waren sehr
intime und intensive Momente. Als er starb,
war mein Vater genauso alt wie ich heute.
Diese Erfahrung mit dem Tod ist fiir mich
gleichbedeutend mit der Geburt meines
Sohnes. Sie hat mir Vertrauen und Energie

fiir das Leben gegeben.

In den ersten Monaten haben Sie viele Ge-
sprache gefiihrt. Was haben Sie aus diesen
Begegnungen gelernt?

Zunichst einmal habe ich die Bestitigung
fiir all die Griinde erhalten, warum ich zu
Rapid Data gekommen bin. Das hat mich
natiirlich sehr gefreut.

Ich habe (fast) alle Mitarbeitenden per-
sonlich getroffen, viele Fragen gestellt und
zugehort. Schon in meinen ersten Wochen
traf ich Kunden und Geschiftspartner —
seitdem gehort dieser Austausch zu mei-
nem Tagesgeschift. Meine Gespriche ga-
ben mir wertvolle Einblicke, die mir nun
helfen, die richtigen Weichen fiir die Zu-
kunft zu stellen.

Gemeinsam mit meinem Team reflektiere
ich die Vergangenheit, um mit jedem Schritt
noch besser und ldsungsorientierter im Heu-
te zu sein und im Morgen zu werden. Ein
aufmerksamer Blick auf das Gewesene, die
Herausforderungen, Erfolge und auch Feh-

VOM BESTATTER
FUR BESTATTER

Neuwagen

sofort verfiigbar:
alle Motorisierungen
teilweise auch Allrad
géngige Farben
1-2 und 4 Sarg
Ausbau

SOFORT VERFUGBARE NEUE VITO BESTATTUNGSWAGEN

Bestattungswagen WOLF OHG |

+49 170 7722320 |

info@bestattungswagen-wolf.com |

SldstraBe 5-7 |

57632 Eichen

www.bestattungswagen-wolf.com
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Im Dialog mit Bestattern: Christian Lang lebt Kundennahe und ehrlichen Austausch.

ler ist unser Erfahrungssprungbrett, auf dem
wir uns zusammen mit unseren Kunden in
eine noch erfolgreichere Zukunft katapultie-
ren mochten.

Wir haben bereits begonnen, gezielt an
unseren internen Prozessen zu arbeiten und
die Qualitit unserer Softwarelésungen auf
das nichste Level zu heben. Unser Ziel ist
es, die bewihrten Stirken von Rapid Data
weiter auszubauen und noch zuverldssiger
und kundenorientierter zu werden. Der
Kunde und die Bediirfnisse seiner Kunden
stehen bei uns jetzt noch stirker im Fokus.
Besser geht immer — und daran arbeiten wir
auf Hochtouren.

Rapid Data ist seit Jahrzehn-
ten Marktfiihrer der Branche.
Wie méchten Sie diese Position
langfristig sichern?
Unser Ansatz beruht auf drei
zentralen Siulen: Qualitit, Zu-
verlissigkeit und Innovation.
Wir investieren gezielt in diese
Bereiche, optimieren kontinu-
ierlich unsere Prozesse und ent-
wickeln weiterhin Lésungen, die
Bestattungshiusern, Angehéri-
gen, Krematorien und Friedhofs-
verwaltungen wertvolle Hilfe-
stellungen bieten.

Mit einer klaren Vision und
der richtigen Mischung aus
Mut, Dynamik, Reflektiertheit,

Dankbarkeit und einem gesun-

BW03.25

den Pragmatismus wird Rapid Data die
Nummer eins bleiben und weiterhin Maf-
stibe setzen.

Dabei ist es mir wichtig, die positive
Energie und Freude, die uns bei Rapid Data
antreibt, weiter zu stirken. Ich lege grofiten
Wert darauf, ein Umfeld zu pflegen, das von
Wertschitzung und konstruktivem Aus-
tausch geprigt ist und sich letztendlich in
jedem unserer Ergebnisse widerspiegelt.

Wo sehen Sie groBe Chancen fiir die Be-
stattungsbranche?

Die gesellschaftlichen Verinderungen — in
unserer Lebensweise, der Kommunikation,

dem Konsumverhalten und der Art, wie wir
netzwerken — erdffnen neue Moglichkeiten
fiir die Bestattungsbranche. Diese so wich-
tige, wundervolle Branche gibt Menschen
in schwierigen Momenten Halt, Struktur,
Wiirde und Handlungsfihigkeit.

Dariiber hinaus steckt in der Arbeit von

Bestatterinnen und Bestattern das grof3e
Potenzial, Menschen zusammenzubringen,
Briicken zu bauen und Distanzen zu iiber-
winden. Dafiir braucht es Offenheit und
den Mut, neue Wege zu gehen. Digitale
Erinnerungs- und Spendenseiten oder ein
Blumenshop sind nur einige Beispiele, wie
innovative Ansitze die Branche bereichern
und echte Mehrwerte bieten kénnen.
Bei Rapid Data sechen und verstehen wir die
sich wandelnden Bediirfnisse und die damit
verbundenen Anforderungen am Marke.
Mit Weitblick entwickeln wir die Technolo-
gie fiir eine moderne, zukunftsfihige Bestat-
tungsbranche. Ich bin iiberzeugt, dass noch
viele spannende Entwicklungen vor uns und
unseren Kunden liegen.

www.rapid-data.de

Rapid Data: Marktfiihrer und Impulsgeber fiir die Bestattungsbranche.
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Margot Kalkmann

Starkende Stille

Kraft schopfen aus der Stille

Stille. Sie kann uns ganz zu uns selbst fiihren, aber auch beunruhigen. Sie
kann Energie geben und Ruhe, aber auch Gefiihle von Einsamkeit aus|&sen.
Siekannuns Vertrauenfinden lasseninuns selbst, inandere und in Gott.
Durch sie kénnen wir lernen, wer wir wirklich sind. In personlichen Texten
erklart Margot Kakmann, welche Bedeutung Stille in unserer heutigen Zeit
hat und wie wir aus ihr Kraft schopfen kénnen.

Margot KdBmann - Theologin und Publizistin

Margot Kalmann, Prof. Dr. theol,, geb.1958, Pfarrerin und Deutschlands Margot K&Rmann
bekannteste Theologin, von 2012 bis 2017 Botschafterin der EKD fiir das Stirkende Stille
Reformationsjubildaum. Margot Kakmann ist Mutter von vier erwachsenen Verlag Herder
Téchtern. 1. Auflage 2025

Paperback, 96 Seiten
ISBN: 978-3-451-03585-2
Preis: €6,00

®0 060 AHORN GRUPPE

Bestattungskultur gestalten

,Die Ahorn Gruppe ist fir mich .
dic ideale Partuerin, um die Zubl |
unseres mehr ale 100 Jahre bectclh@lden
Bectaftungcinstitufe in quten
Hénden zu wiccen.”

"t Marcel Annes, Leo Kuckelkorn Bestattungen

N, T

So kann's weitergehen.

Werden auch Sie Teil einer starken Unternehmens-
familie mit vielfaltigen Moglichkeiten der Zusammenarbeit -
von der Kooperation liber die Beteiligung bis hin zur Nachfolge.

www.ahorn-gruppe.de/unternehmensnachfolge
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Technische Ausstattungen
auf hochstem Niveau

Text: Patricia Gutjahr

Das Unternehmen Lavabis ist exklusiver
Vertriebspartner der Firma Spencer und
steht fiir die Verbindung von italienischem
Handwerk mit moderner Ingenieurskunst.
Das Sortiment bietet hochwertige Produk-
te und Losungen im Rahmen von Bestatter-
und Notfalleins&tzen.

1. Unternehmensportrét:

Innovation trifft Handwerk

Seit der Griindung im Jahr 1989 im italieni-
schen Parma entwickelt und fertigt das Un-
ternechmen Spencer moderne Ausstattungen
fiir die Notfall- und Bestattungsbranche. Mit
Hauptsitz in Iralien sowie einer starken Pri-
senz in Europa und den USA gehort Spencer
zu den fihrenden Anbietern in diesen Seg-
menten und ist als Marktfithrer im italieni-
schen Bestattungswesen etabliert. Der Name
steht fiir Innovationskraft, handwerkliche
Prizision und kompromisslose Qualitit.

Im Mittelpunkt stehen dabei fortschrittli-
che Systeme fuir Transport, Handhabung und
Bergung. Dabei folgt jede Losung einer kla-
ren Philosophie: die Sicherheit, Wiirde und
Effizienz in allen relevanten Arbeitsbereichen
zu verbessern.

Was das Unternehmen besonders aus-
zeichnet, ist die vollstindige Eigenfertigung —
eine perfekte Kombination aus italienischem
Handwerk und modernster Ingenieurskunst.
Vom ersten Konzept bis zum fertigen Pro-
duke wird jeder Schritt genau iiberwacht, um
héchste Standards in Qualitit, Zuverlissig-
keit und Innovation zu gewihrleisten.

Im Laufe der Jahre hat Spencer bedeu-
tende Meilensteine in den Bereichen Be-
stactungs- und Notfallausstattung erreicht.
Heute umfasst das Produktportfolio unter
anderem  Roll-In-Fahrgestelle, Uberfiih-
rungstragen, Scherenwagen und Bergungs-
sirge. Alle Produkte wurden entwickelt, um
die korperliche Belastung zu minimieren und
die Arbeitsabliufe fiir Fachkrifte in beiden
Bereichen weltweit zu optimieren.
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2. Produkteinfiihrung:

Technik, die mitdenkt

Im Rahmen einer gemeinsamen Hausmes-
se mit der Firma Lavabis, exklusiver Ver-
triebspartner von Spencer in Deutschland,
wurden kiirzlich mehrere Produktneuheiten
vorgestellt, die speziell auf die Anforderungen
moderner Bestattungsbetriebe zugeschnitten
sind. Die Lavabis GmbH bringt dabei nicht
nur den Vertrieb nach Deutschland, sondern
auch wichtige Erfahrungswerte aus dem hie-
sigen Marke mit ein — was den Austausch
zwischen Hersteller und Anwender beson-
ders zielfithrend gestaltet.

Besonderes Interesse galt einem neuen
elektrischen  Roll-In-Transportwagen, der
bis zu 300 kg auf Knopfdruck anheben und
bewegen kann. Er entlastet Bestatterinnen
und Bestatter korperlich spiirbar und sorgt
gleichzeitig fiir ergonomischere Abliufe bei
Abholungen und Uberfiihrungen. Gerade
bei engen Treppenhiusern, schwer zugingli-
chen Orten oder in Einrichtungen mit wenig
Personal ist das Produkt eine willkommene
Hilfe im anspruchsvollen Arbeitsalltag.

Foto: Lavabis GmbH

Mit dem Sargwagen Power JACK-E pri-
sentierte Spencer zudem ein elektrohyd-
raulisches Hebegerit fiir Sirge. Kompake,
wendig und intuitiv bedienbar, sorgt es mit
einer Hebekapazitit von bis zu 350 kg fiir
sicheres und riickenschonendes Arbeiten
— ein echtes Plus fiir kleinere Teams oder
enge Riume. Besonders praktisch: Die per
Fuflpedal gesteuerte Hohenverstellung so-
wie neigbare Rollen erméglichen eine pri-
zise Sargpositionierung. Ausgestattet mit
einem verstirkten Edelstahlrahmen, redu-
ziert der JACK-E den manuellen Hebeauf-
wand und gewihrleistet zugleich maximale
Stabilitit.

Eine weitere Innovation war der Sche-
renwagen Z501F: Ein formschéner und
gleichzeitig stabiler Wagen, der sich durch
leichtgingige Mandvrierbarkeit und eine
hochwertige  Verarbeitung auszeichnet
— ideal fiir den Einsatz bei Trauerfeiern.
Neben der Funktionalitit iberzeugt das
Modell auch durch seine zuriickhaltend-
elegante Optik, die sich harmonisch in
verschiedenste Umgebungen einfiigt.



Zur Abrundung des Sortiments unter-
strich Spencer zudem seine starke Position im
Bereich der Bergungssysteme. Gezeigt wur-
den unter anderem durchdachte Losungen
wie leichte, strapazierfihige Bergungstiicher,
selbstladende Tragen und speziell entwickelte
Transportsysteme. Sie alle sind darauf aus-
gelegt, Fachkriften grofitmogliche Unter-
stiitzung bei gleichzeitig hoher Hygiene und
einfacher Handhabung zu bieten — gerade in
Situationen, die viel Fingerspitzengefiihl und
ein riickenschonendes Vorgehen erfordern.

Alle gezeigten Produkte folgen einem kla-
ren Prinzip: einfache Handhabung, maxima-
le Sicherheit und eine wiirdige Prisentation
der Verstorbenen. Nicht zuletzt tragen sie
dazu bei, auch jiingere Mitarbeitende oder
Quereinsteigende schneller und sicherer in
Arbeitsabliufe einbinden zu kénnen.

3. Hausmesse in Taunusstein:
Austausch auf Augenhthe
Die gemeinsame Hausmesse von Spencer und
Lavabis fand in Taunusstein statt. In personli-
cher Atmosphire kamen Fachbesucher:innen
zusammen, um sich vor Ort ein Bild von den
neuen Produkten zu machen. Eingeladen
waren Bestatterbetriebe, wobei der person-
liche Austausch klar im Vordergrund stand.
An mehreren Stationen konnten die Geri-
te ausprobiert, Fragen gestellt und Anwen-
dungsszenarien besprochen werden. Mitar-
beiter von Spencer reisten eigens aus Italien
an, um die Vorfithrungen zu begleiten und
fachlich zu beraten.

Die lockere Atmosphire — bei italieni-
schen Snacks und offenen Gesprichen —

trug dazu bei, dass sich
die Besucherinnen und
Besucher mit
den Neuheiten auseinan-
dersetzten. Auch kleinere
Betriebe dufierten sich po-
sitiv, weil sie sich in einem

intensiv

solchen Rahmen ernst ge-
nommen und verstanden
fiihlten.

Fiir Lavabis als deut-
Vertriebspartner

Veranstaltung
auch eine wertvolle Gele-
genheit, direktes Feedback aus der Praxis
einzuholen — ein wichtiger Impuls fiir die

scher
war die

weitere Produktanpassung, Schulung und
Beratung,.

4.Feedback aus der Praxis

Die Resonanz auf die vorgestellten Systeme
war durchweg positiv. Besonders hervorge-
hoben wurde die einfache Bedienbarkeit des
elektrischen Roll-In-Fahrgestells und des
JACK-E Scherenwagens. Auch die hochwer-
tige Verarbeitung und das durchdachte Zu-
behor vieler Produkte tiberzeugten. Ein Besu-
cher brachte es auf den Punkt: ,,Endlich mal
Technik, die uns im Tagesgeschift wirklich
unterstiitzt.

Einige Giste hoben hervor, dass die Mog-
lichkeit, die Gerite direkt vor Ort zu testen,
einen echten Mehrwert darstellt. Auch das
Gesprich mit Entwicklern und Praktikern sei
eine wertvolle Erginzung gewesen, um iiber
Anforderungen, Sonderwiinsche oder bran-
chenspezifische Eigenheiten zu sprechen.

5. Verfiigbarkeit und Ausblick

Die neuen Systeme sind ebenso wie die eta-
blierten Produkte ab sofort exklusiv {iber die
Firma Lavabis in Deutschland erhiltlich.
Lavabis steht nicht nur fiir den Vertrieb,
sondern bietet auch personliche Beratung
an, um Bestattungsunternchmen bei der
Einfithrung neuer Systeme bestmoglich zu
begleiten.

Fiir die nahe Zukunft sind weitere Ent-
wicklungen angekiindigt — unter anderem
in den Bereichen Mobilitit, Modularitit
und individueller Konfiguration. Dabei setzt
Spencer weiterthin stark auf den Dialog mit
Bestatterinnen und Bestattern: Der enge
Kontakt zwischen Lavabis und ihren Kundin-
nen und Kunden liefert dabei wertvolle Im-
pulse — und trigt entscheidend dazu bei, dass
Losungen entstehen, die nicht nur technisch
tiberzeugen, sondern im praktischen Einsatz
den entscheidenden Unterschied machen.

www.lavabis.com

SEEBESTATTUNGEN

Reederei H.G. Rahder GmbH

- Fischerkai 2 - 25761 Biisum -

SREEEDEREI
PUHG. RAHDER

04834-93 81 11

_, | Partner fiir Seebestattungen ab
| Biisum.

Ob mit dem Kutter ,Hauke" oder
dem klassischen Fordeschiff
MS , 0l Biisum'.

_ Das ganze Jahr Giber, unabhangig
— von Gezeiten und mit natiirlicher

~ .. Barriere durch Sandbanke

- info@seebestattung-buesum.de
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Termine

Bitte beachten Sie: Die nachfolgenden lermine kinnen wir nur unter Vorbehalt verdffentlichen.
Bitte informieren Sie sich zum aktuellen Stand der Veranstaltungen iiber die jeweilige Internerseite.

BESTday

Die Veranstaltung fiir
Bestatterinnen und Bestatter

Infos & Anmeldung unter:
www.bestday-original.de

Friedhofsverwaltungstag

24.06.2025 Hamburg
18.09.2025 Osnabriick
1311.2025  Leipzig

Fachmessen

20.09.2025 FORUM BEFA
Mannheim
www.forum-befa.com

17.-18.10.2025 LEBEN UND TOD
Freiburg
www.leben-und-tod.de

02.11.2025 happy END
Hamburg
www.bestattungs-messe.com

Ausstellung

Leichenwagenmuseum
58809 Neuenrade

Offnungszeiten:
jeden Samstag, von12-16 Uhr

www.leichenwagenmuseum.de

www.friedhofsverwaltungstag.de

Inserenten

2 Daxecker Holzindustrie GmbH
www.daxecker. at

3 Laudator GmbH
www.trauerrede.online

5 Agentur Erasmus A. Baumeister
www.erasmusi248.de

7 PUR Solutions GmbH
www.nanogermany.de

9 Seebestattungs-Reederei Albrecht
www.seebestattung-albrecht.de

1 iktLenz GmbH & Co.KG

www.natururne.de

13 Reederei Huntemann GmbH
www.reederei-huntemann.de

15 Leonard Goetz Nachf.
www.goetz-1849.de

17 Linn Sprachverstarker
www.linn-sprachverstaerker.com

19 UFSK GmbH
www.ufsk.com

21 Achim Frenz Unternehmensberatung
www.frenz-unternehmensberatung.de

23 Westhelle Kéln GmbH

www.westhelle-koeln.de

25 Bestattungswagen Wolf OHG
www.bestattungswagen-wolf.com

27 Ahorn AG
www.ahorn-gruppe.de

29 Reederei H. G. Rahder GmbH
www.seebestattung-buesum.de

30 Ralf Krings Licht & Leuchter
www.licht-leuchter.de

31 ADELTA.FINANZ AG
www.adeltafinanz.com

32 Rapid Data GmbH

www.rapid-data.de

seit 1985
y AR
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Seit 1985

Licht & Leuchter



ADELTA
FINANZ

Jetzt
6 Monate
testen

Factoring fir Bestatter:
Das Mehr an Sicherheit,
Zeit und Liquiditat.

Zeit fUr das, was du liebst.

(=145 :

|.||:.':ﬁ'l:'_'l-}-|:-i:§ Entdecken Sie

eag83d  Jen ADELTA Report

Bestattung 2025 www.adeltafinanz.com
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,Ohne Gedenkportal
sind Bestattungshauser
nicht wirklich sichtbar.”

Michael Harter | Harter Bestattungen

YARTER

Bmnhoy YaaTug T

Tt Wil Dyt o 1

> VIDEO-STATEMENT

Mehr Sichtbarkeit bei Google & Co., mehr Website-Besuche scannen oder

und neue Auftragschancen - das Rapid Data Gedenkportal ist das ideale :;':it::';;a'de’

Marketing-Tool fir Bestattungshauser. Michael Harter erzahlt Ihnen in besuchen
30 Sekunden, wie das Gedenkportal seinen Betrieb vorangebracht hat.
Jetzt Video anschauen und personlich beraten lassen: Tel. +49 451 619 66-0! RAPID-DATA.DE




